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Pengaruh Komunikasi Persuasif Sales Person 
Terhadap Keputusan Pembelian Produk Xiaomi 
ABSTRAK 
Oleh : Marinus Fernando Ledjo Radja 
 
 
Penelitian ini dilatar belakangi pentingnya komunikasi sales person dalam personal 
selling, terutama untuk pemasaran produk yang perlu penjelasan secara personal. 
Xiomi sebagai produsen yang memasarkan produk elektronik, melibatkan sales 
person di toko resminya. Hal yang menarik untuk diteliti, apakah komunikasi 
persuasif sales person Xiaomi dapat mempengaruhi keputusan konsumen untuk 
membeli produk Xiaomi? Sebagai acuan teori digunakan teori retorika, yang 
menjelaskan faktor kredibilitas, argumentasi pesan dan daya tarik yang harus 
dimiliki komunikator untuk mempersuasi khalayak. Penelitian ini menggunakan 
pendekatan kuantitatif yang bersifat eksplanatif, dengan metode survei. Populasi 
penelitian adalah para pengunjung toko resmi Xiaomi di wilayah Tangerang (Lippo 
Mall Karawaci, Sumarecon Mall Serpong dan Tangerang City Mall) dengan sampel 
sebanyak 258 responden yang diambil secara purposive sampling. Pengumpulan 
data dilakukan melalui penyebaran kuesioner dan hipotesis diuji dengan uji regresi 
linier. Hasil penelitian menunjukan bahwa komunikasi persuasif salesperson 
memberikan kontribusi sebesar 11,8% terhadap keputusan pembelian. 
 
 




Influence of Persuasive Salesforce Communication 
on Purchasing Decisions of Xiaomi Products 
 
ABSTRACT 
By : Marinus Fernando Ledjo Radja 
This research is motivated by the importance of sales person communication in 
personal selling, especially for marketing products that need personal explanation. 
Xiomi as a manufacturer that markets electronic products, involves a sales person in 
its official store. An interesting thing to study, is the persuasive communication of 
Xiaomi's sales person can influence consumers' decision to buy Xiaomi products? As 
a theoretical reference, rhetorical theory is used, which explains the credibility factor, 
the message argument and the attraction that communicators must have to persuade 
the audience. This research uses a quantitative approach that is explanatory, with 
survey methods. The study population was visitors to the official Xiaomi shop in the 
Tangerang area (Lippo Mall Karawaci, Sumarecon Mall Serpong and Tangerang City 
Mall) with a sample of 258 respondents taken by purposive sampling. Data collection 
was carried out through questionnaires and hypotheses were tested with linear 
regression tests. The results showed that persuasive communication salespersons 
contributed 11.8% to the purchase decision. 
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